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Abstrak
Perkembangan industri di bidang makanan dan minuman saat ini terus
mengalami peningkatan setiap tahunnya terutama pada industri mikro, hal ini
menunjukkan bahwa industri ini memiliki peluang yang baik untuk dieksplorasi.
Bisnis pada bidang ini juga dapat menjadi daya tarik bagi para wisatawan lokal
maupun wisatawan asing. Indonesia kaya akan ragam kuliner yang berasal dari
berbagai tanaman yang berkhasiat untuk kesehatan tubuh, salah satunya adalah
kuliner minuman. Dengan berkembangnya usaha-usaha minuman sekarang
menyebabkan suatu perusahaan harus mengembangkan berbagai strategi untuk
menghadapi persaingan dengan produsen lain untuk menarik minat konsumen.
Ronde Rohmat Purwokerto merupakan salah satu usaha yang masih menjual
minuman tradisional di masa modern ini. Saat ini Ronde Rohmat dihadapkan pada
persaingan antar bisnis yang ketat, selain menambah berbagai macam variasi rasa
pesaing juga menambah kualitasnya, maka perlu dirancang strategi pemasaran
yang tepat untuk menghadapinya.
Penelitian yang dilaksanakan yaitu penelitian lapangan (field research)
untuk menganalisis strategi pemasaran dan faktor-faktor yang mempengaruhi di
Ronde Rohmat Purwokerto. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi,
wawancara dan studi dokumen. Analisis data dalam penelitian menggunakan
metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
Dari hasil penelitian menggunakan metode QSPM, maka dapat diketahui
bahwa strategi yang dapat diterapkan bagi Ronde Rohmat Purwokerto antara lain
menciptakan produk dengan mode dan tren terbaru untuk menarik pelanggan,
mempertahankan kualitas produk untuk mempertahankan pelanggan dan
memperkuat modal dengan bekerjasama dengan pihak lain.
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Metode QSPM.
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Abstract
The industrial developments in the field of food and beverage today
continue to increase annually especially in the microindustry, this suggests that
the industry has a good opportunity to be explored. Business in this field can also
be an attraction for local tourists as well as foreign tourists. Indonesia is rich in
culinary variety derived from various plants that efficacious for body health, one
of which is culinary drink. With the growth of beverage efforts now causes a
company to develop various strategies to deal with competition with other
producers to attract consumer interest. Ronde Rohmat Purwokerto is one of the
businesses that still sells traditional drinks in this modern period. Currently,
Ronde Rohmat is faced with competition between business strict, in addition to
adding various variations of the competitor's taste also added to the quality, it
needs to be designed a proper marketing strategy to deal with it.
Research conducted is field research to analyse marketing strategy and
factors that affect in Ronde Rohmat Purwokerto. Data collection techniques using
observations, interviews and document studies. Analysis of data in research using
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) method.
From the results of the research using the QSPM method, it can be noted
that the strategy that can be applied to Ronde Rohmat Purwokerto, among others,
create products with the latest fashions and trends to attract customers, maintain
product quality for Retain customers and strengthen capital by collaborating with
other parties.
Keywords: Marketing Strategy, QSPM Method.
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MOTTO
Life is like riding a bicycle.
To keep your balance, you must keep moving.
( Hidup itu seperti naik sebuah sepeda. Untuk menjaga keseimbanganmu, kamu
harus tetap bergerak )
-Albert Einstein-
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan industri di bidang makanan dan minuman saat ini terus
mengalami peningkatan setiap tahunnya, hal ini menunjukkan bahwa industri
ini memiliki peluang yang baik untuk dieksplorasi. Direktur Jenderal Industri
Agro, Kementerian Perindustrian, Abdul Rochim mengatakan, investasi pada
industri makanan dan minuman meningkat cukup signifikan. Bahkan,
kontribusi industri makanan dan minuman terhadap Produk Domestik Bruto
(PDB) industri pengolahan nonmigas pada triwulan III tahun2019 mencapai
36,49%. Oleh karena itu perlu pemasaran, salah satu untuk memasarkan
adalah memperkenalkan produk. Jangan sampai pasar kita yang besar ini diisi
oleh produk impor.1 Indonesia sendiri kaya akan ragam kuliner yang berasal
dari berbagai tanaman yang berkhasiat untuk kesehatan tubuh, salah satunya
adalah kuliner minuman. Setiap daerah di Indonesia memiliki kuliner
minuman tersendiri yang tentu saja bahan dasarnya terbuat dari bahan-bahan
alami yang sering dijumpai di Indonesia yaitu rempah-rempah dan tanaman
obat. Misalnya jahe, kunyit, kencur, dst.2 Bisnis pada bidang ini dapat menjadi
daya tarik bagi para wisatawan lokal maupun wisatawan asing karena kuliner
dari setiap daerah di Indonesia yang berbeda-beda dan memiliki
keistimewaannya sendiri.
Salah satu minuman tradisional dari Jawa yang telah meluas ke
berbagai daerah di Indonesia adalah wedang ronde. Dalam bahasa Jawa
wedang berarti minuman, wedang ini terbuat dari seduhan air jahe dan ronde
adalah adonan bulat yang biasa dibuat dari tepung ketan. Jadi wedang ronde
adalah seduhan air jahe yang berisi bola-bola. Biasanya minuman khas ini
1 Ryan Puspa Bangsa dan Annisa Setya Hutami, “Kemenperim Klaim Pertumbuhan
Industry Makanan Dan Minuman Terus Meningkat”, Gatra.com, 11 November 2019.
https://www.gatra.com/detail/news/456063/ekonomi/kemenperin-klaim-pertumbuhan-industri-
makanan-dan-minuman-terus-meningkat.
2 Rian Yulianto W, “Minumal Tradisional Indonesia”, https://books.google.co.id, diakses
25 Agustus 2019, pukul 20.00 WIB.
2disajikan dengan kacang yang sudah disangrai, kolang kaling dan potongan
roti.3 Dan salah satu usaha yang masih menjajakan minuman tradisional di
masa modern saat ini yaitu Ronde Rohmat. Usaha ini telah dijalankan kurang
lebih selama 10 tahun yang dikelola sendiri oleh pemiliknya dan sekarang
telah memiliki 2 cabang outlet. Produk yang ditawarkan ada tiga macam yaitu
wedang ronde, jahe susu dan biang jahe. Setiap harinya Ronde Rohmat dapat
menjual dari 60 sampai 70 porsi per hari sedangkan untuk biang jahe masih
menggunakan sistem PO (Pre-Order) yang masih dipasarkan melalui metode
mouth to the mouth.4 Dalam periode tahun 2019 Ronde Rohmat memiliki
penjualan yang masih belum stabil.
Tabel 1.1
Penjualan Ronde Rohmat Bulan Januari-Juni 2019
Bulan Total Penjualan
Januari Rp 10.414.000
Februari Rp   7.415.000
Maret Rp   6.935.000
April Rp   8.633.000
Mei Rp   3.027.000
Juni Rp   6.814.000
Dari data di atas dapat kita lihat bahwa penjualan pada beberapa bulan
terakhir ini mengalami penurunan. Penurunan yang cukup terlihat yaitu di
bulan Mei yang hanya mendapatkan Rp 3.027.000,00. Walaupun usaha ini
telah berkembang cukup lama namun masih mengalami beberapa masalah.
Ronde Rohmat kini dihadapkan pada situasi persaingan yang semakin ketat
dengan bertambahnya jumlah pesaing yang menawarkan jenis minuman yang
lebih variatif. Metode pemasaran yang diterapkan juga masih kurang
maksimal sehingga kurang dikenalnya produk tersebut di kalangan masyarakat
luas. Selain itu lebih konsumtifnya masyarakat sekarang terhadap minuman-
minuman modern dibandingkan dengan minuman tradisional dapat
3Rifqa Army, Kuliner Yogyakarta Cerita Di Balik Nikmatnya, (Jakarta: Badan
Pengembangan dan Pembinaan Bahasa, 2017), hlm. 41-43.
4 Wawancara dengan Bapak Rohmat, sebagai pemilik Ronde Rohmat, pada tanggal 5 Juli
2019 pukul 19.00 WIB.
3mempengaruhi keberlangsungan usahanya. Hal tersebut mengharuskan Ronde
Rohmat untuk memilih dan menerapkan beberapa strategi yang sesuai dengan
bisnis yang sedang dijalankannya. Dengan menentukan strategi yang tepat,
perusahaan dapat memperoleh laba yang diinginkan dan memenuhi kebutuhan
serta keinginan konsumen. Guna  mencapai tujuan tersebut perusahaan harus
melakukan kegiatan pemasaran yang baik agar produk maupun jasa yang
ditawarkan dapat diterima oleh konsumen. Kegiatan pemasaran yang
dilakukan oleh setiap perusahaan didasarkan pada strategi pemasaran yang
telah ditetapkan untuk mencapai sasaran pasar yang dituju.5
Pemasaran menjadi penting karena konsentrasi pengusaha setelah
memproduksi barang atau jasa adalah melakukan pemasaran. Pemasaran
adalah sistem keseluruhan dari suatu kegiatan bisnis yang bertujuan untuk
merencanakan, menentukan, mempromosikan dan mendistribusikan barang
atau jasa.6 Pemasaran juga sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk
memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses
pertukaran.7 Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh setiap perusahaan
didasarkan pada strategi pemasaran yang telah ditetapkan untuk mencapai
sasaran pasar yang dituju.8 Dan peran pemasaran dalam kewirausahaan
diantaranya adalah mengenali, mengevaluasi, menangkap peluang pasar serta
membuat strategi guna menciptakan pertumbuhan bisnis yang lebih
menguntungkan. Dengan demikian, pemasaran dapat diartikan sebagai suatu
usaha untuk memuaskan kebutuhan pembeli dan penjual.9
Dalam melakukan pemasaran, dibutuhkan suatu strategi yang dapat
membantu sebuah usaha dalam menjalankan bisnisnya agar dapat tumbuh dan
berkembang. Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan
digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuannya. Strategi pemasaran juga
5 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar…, hlm. 97.
6Fathul Aminudin Aziz, Manajemen Kewirausahaan Islami, (Yogyakarta: Editie Pustaka,
2016), hlm. 100.
7Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT Raja
Grafindo, 2017), hlm. 5.
8 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar…, hlm. 97.
9Fathul Aminudin Aziz, Manajemen Kewirausahaan Islami, hlm. 101.
4menetapkan suatu target pasar dan suatu bauran pemasaran terkait.10 Dengan
menargetkan suatu sasaran pasar tertentu dan menentukan strategi pemasaran
yang tepat akan dapat merumuskan perkiraan terhadap perubahan lingkungan
baik secara internal maupun eksternal sehingga perusahaan dapat mencegah
masalah yang mungkin akan terjadi. Perusahaan harus lebih kreatif dalam
merancang dan memutuskan strategi yang akan diterapkan agar dapat
mengantisipasi berbagai macam perubahan yang mungkin akan terjadi.
Perubahan lingkungan tersebut menciptakan banyak peluang bagi perusahaan
untuk memapankan keunggulan baru di pasar.11 Dengan penentuan strategi
yang baik dalam menghadapi persaingan di pasar dapat menjadi salah satu
kunci sukses perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa yang
dimilikinya.12
Different industry may have different conflict management skills. For
handling the conflict it is very important to understand this and keep exercise
how to implement this in real life problems. There are several points which
should be keep in mind for practicing conflict management. Refereeing is the
way toward dealing with the various perspectives or sentiment from various
gatherings and attempts to persuade them for a typical arrangement.13 Dan
berdasarkan kalimat tersebut dalam membuat sebuah keputusan dalam
menentukan strategi di sebuah usaha dengan adanya berbagai konflik yang ada
mengharuskan pembuat keputusan menganalisis strategi yang telah ada dan
mengevaluasinya agar mendapatkan strategi yang lebih tepat sesuai dengan
permasalahan yang dihadapi oleh usaha tersebut. Salah satu dari alat analisis
yang dapat digunakan yaitu menggunakan metode QSPM. Metode ini dapat
digunakan untuk mengevaluasi serta menentukan strategi secara obyektif.
10 Hany Setyorini, dkk, “Analisis strategi Pemasaran Menggunakan Matriks SWOT dan
QSPM”, https://industria.ub.ac.id, diakses 5 April 2019, pukul 20.30 WIB.
11Sampurno, Manajemen Stratejik : Menciptakan Keunggulan Bersaing Yang
Berkelanjutan, (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press, 2013), hlm. 163.
12Arik Adi Wijaya, “Analisis Strategi Pemasaran Makanan Tradisional”,
https://repository.unej.ac.id, diakses 25 Agustus 2019, pukul 20.00 WIB.
13 Fathul Aminudin Aziz, dkk, “Study of Conflict Management Skills: A Bridge between
Multiple System for Meeting Industrial Excellence”, http://testmagzine.biz, vol. 81: 575, 25
November 2019.
5Tahap pertama yang dilakukan adalah meringkas informasi dasar mengenai
keadaan internal dan eksternal perusahaan dengan menggunakan matrik IFE
dan EFE. Lalu tahap kedua menciptakan alternatif strategi yang sesuai dengan
memaksimalkan kekuatan dan peluang serta meminimalkan kelemahan dan
ancaman yang ada dengan menggunakan analisis SWOT. Tahap terakhir yaitu
pengambilan keputusan tentang strategi yang paling sesuai untuk diterapkan
dengan menggunakan matrik QSPM.
Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Penerapan Strategi Pemasaran Menggunakan Metode
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) Pada Ronde Rohmat
Purwokerto”.
B. Definisi Operasional
1. Strategi Pemasaran
Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam
kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta
prioritas alokasi sumber daya.14 Strategi pemasaran adalah serangkaian
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada
usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan
perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang
selalu berubah.15
2. Metode QSPM (Quatitative Strategic Planning Matrix)
QSPM adalah alat yang memungkinkan penyusun strategi untuk
mengevaluasi faktor kunci internal dan eksternal. Teknik ini menentukan
daya tarik relative dari berbagai strategi berdasarkan sejauh mana faktor
kesuksesan kunci internal dan eksternal dimanfaatkan atau ditingkatkan.
Untuk merumuskan strategi yang akan digunakan dapat menggunakan
matriks-matriks. Matriks ini dapat dibagi menjadi tiga tahapan kerangka
14 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT…, hlm. 3.
15 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar…, hlm. 168.
6kerja untuk membantu menganalisis dalam mengidentifikasi,
mengevaluasi dan memilih strategi-strategi yang paling tepat. QSPM
menggunakan input dari analisis Tahap 1 dan mencocokkan hasil dari
analisis Tahap 2 untuk memutuskan secara objektif di antara berbagai
strategi alternatif. Matriks EFE dan Matriks IFE yang membentuk Tahap
1, bersama dengan Matriks SWOT yang membentuk Tahap 2, memberikan
informasi yang dibutuhkan untuk membuat QSPM (Tahap 3).16
C. Rumusan Masalah
Berdasarkan dari uraian latar belakang masalah di atas, maka dapat di
ambil rumusan masalah yaitu bagaimana penerapan strategi pemasaran di
Ronde Rohmat Purwokerto berdasarkan metode QSPM?
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian
ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran seperti apa yang sesuai
untuk diterapkan berdasarkan metode QSPM di Ronde Rohmat
Purwokerto.
2. Manfaat Penelitian
a. Manfaat Bagi Akademisi
Bagi para akedemisi hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan
dan referensi keilmuan serta dapat menjadi acuan bagi mahasiswa
dalam melakukan penelitian selanjutnya.
b. Manfaat Bagi Praktisi
Bagi praktisi dapat lebih memahami tentang bagaimana menentukan
strategi pemasaran yang lebih tepat untuk diterapkan dan diharapkan
dapat menjadi kerangka acuan bagi pelaku bisnis dalam menjalankan
strategi pemasaran dalam usahanya.
16 Fred R. David dan Forest R. David, Manajemen Strategic: Suatu Pendekatan
Keunggulan Bersaing-Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2016), hlm. 184-185.
7E. Kajian Pustaka
Agar penelitian lebih jelas sebagaimana pada latar belakang masalah,
maka penulis melakukan penelitian lebih awal terhadap pustaka atau karya –
karya ilmiah yang mempunyai relevansi terhadap permasalahan yang akan
diteliti.
Dalam skripsinya Theresia Dwita Lestari Sutikno yang berjudul
“Analisis SWOT Sebagai Alternatif Penentuan Strategi Pemasaran” pada
Grand Clarion Hotel & Convention Makassar membahas tentang bagaimana
mengevaluasi dan mengidentifikasi strategi pemasaran yang paling sesuai
berdasarkan analisis SWOT, dan matriks QSPM digunakan sebagai metode
untuk menemukan alternatif strategi pemasarannya. Hasil yang diperoleh yaitu
strategi yang telah diterapkan oleh hotel tersebut dinilai efektif karena dapat
meningkatkan Occupancy Room sebesar 0,0002% setiap bulannya. Dan
strategi alternatif yang lain yaitu strategi penetrasi pasar dan strategi
pengembangan produk.17
Skripsi dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Dengan
Menggunakan Metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) Pada
Usaha Mebel” oleh Aris Nugroho, Siti Nandiroh dan Etika Muslimah
membahas tentang PT Wirasindo Santakarya yang merupakan perusahaan
furniture yang memenuhi kebutuhan ekspor dan domestic. Dalam menjalankan
usahanya, perusahaan tersebut banyak mengalami permasalahan internal dan
eksternal yang harus diatasi oleh perusahaan tersebut. Dan setelah penelitian,
hasil yang diperoleh nilai matriks IFE sebesar 2,6451 sedangkan matriks EFE
sebesar 2,6959. Dan pada matriks IE yaitu menempatkan perusahaan berada
pada sel V yang disebut strategi jaga dan pertahankan. Pada posisi tersebut,
perusahaan melakukan strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk.
Kemudian hasil yang diperoleh pada matriks QSPM, alternatif strategi yang
paling menarik dan diprioritaskan untuk dilakukan oleh perusahaan yaitu
17 Theresia Dwita Lestari Sutikno, “Analisis SWOT Sebagai Alternatif Penentuan
Strategi Pemasaran”, https://repository.usd.ac.id, diakses 5 April 2019, pukul 20.30 WIB.
8mempertahankan harga dan meningkatkan kualitas produk untuk menambah
pangsa pasar.18
Dalam jurnalnya yang berjudul “Strategi Pengembangan Usaha
Cokelat Menggunakan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) dan
Multi Attribute Utility Theory (MAUT) di Kampung Coklat, Blitar oleh
Usman Effendi, Retno Astuti, Diana Candra Melati. KSU Guyub Santoso
merupakan suatu bentuk usaha yang awalnya bergerak di bidang budidaya dan
jual beli kakao yang sekarang dikembangkan menadi Kampung Cokelat.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor apa saja yang
mempengaruhi usaha coklat dan menentukan strategi alternatif yang paling
sesuai menggunakan metode QSPM dan metode MAUT untuk pengambilan
keputusan berdasarkan nilai utilitas atribut.19
Jurnal yang berjudul “Strategi Pengembangan Usaha Kecil Menengah
Produk Oalahan Coklat” oleh Difana Meilani dan Roby Febrinaldo yang
membahas tentang Usaha Kecil Menengah di Sumatera Barat yang
mengembangkan Produk Olahan Coklat namun mengalami kendala dalam
memenuhi permintaan pasar yang masih tergolong kecil karena keterbataan
kapasitas produksi sehingga keuntungan pun masih kecil dan masih bersifat
tradisional yang belum mempunyai daya saing tinggi sehingga harus memiliki
strategi dalam mengembagkan usahanya. Dengan analisis SWOT dan QSPM
maka diperoleh 15 alternatif strategi. Dan strategi yang paling dipriotaskan
yaitu dengan mengembangkan lokasi pabrik menjadi pusat pengolahan coklat
dan wisata agro khusus coklat.20
Dalam jurnalnya yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Es Krim
Walls dengan Pendekatan SWOT dan QSPM pada PT Roxy Prameswari di
Lampung” oleh Sarwinda Pamareta yang membahas tentang persaingan yang
18 Aris Nugroho, “Analisis Strategi Pemasaran Dengan Menggunakan Metode
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) Pada Usaha Mebel”, https://eprints.ums.ac.id,
diakses 5 April 2019, pukul 20.30 WIB.
19 Usman Effendi, dkk, “Strategi Pengembangan Usaha Cokelat Menggunakan
Quantitative Strategic Planning matrix (QSPM) dan Multi Attribute Utility Theory (MAUT)”,
https://industria.ub.ac.id, diakses 5 April 2019, pukul 20.30 WIB.
20 Difana Meilani dan Roby Febrinaldo, “Strategi Pengembangan Usaha Kecil Menengah
Produk Olahan Coklat”, https://ejournal.uin-suska.ac.id, diakses 7 April 2019, pukul 20.00 WIB.
9kompleks dan mengharuskan perusahaan memiliki strategi yang sesuai.
Dengan mengkaji strategi pemasaran yang diterapkan PT Roxy Prameswari
Lampung maka akan diperoleh strategi yang tepat karena pada dua tahun
terkhir yaitu tahun 2015 dan 2016 omset dari penjualan meskipun mengalami
peningkatan namun jumlahnya relative lebih kecil dari tahun-tahun
sebelumnya. Dan guna mengkaji stategi pemasarannya menggunakan analisis
SWOT dan QSPM.21
Dan berdasarkan analisis hasil yang diperoleh diantaranya
mempertahankan harga dan menjaga kualitas produk untuk meningkatkan
kepuasan dan loyalitas konsumen, memperluas jaringan kerjasama dengan
agen distributor yang potential untuk menambah pangsa pasar, membangun
atau menyewa kantor dan pergudangan di beberapa wilayah, melakukan riset
pasar secara periodic, penetrasi pasar baru, meningkatkan kegiatan promosi,
meningkatkan control atas persahaan pemasok.
Tabel 1.2
Penelitian Terdahulu
No NamaPeneliti Judul Penelitian Persamaan Perbedaan
1 Theresia
Dwita Lestari
Sutikno
(2017)
Analisis SWOT
Sebagai Alternatif
Penentuan Strategi
Pemasaran (Studi
Kasus Pada Grand
Clarion Hotel &
Convention
Makassar).
Untuk
mengevaluasi
dan
merumuskan
strategi yang
sesuai
menggunakan
analisis SWOT
dan QSPM.
Objek analisis
adalah
peningkatan
Occupancy
Room Hotel.
2 Aris
Nugroho, Siti
Nandiroh dan
Etika
Muslimah
(2016)
Analisis Strategi
Pemasaran Dengan
Menggunakan
Metode Quantitative
Strategic Planning
Matrix (QSPM)
Pada Usaha Mebel
(Studi Kasus Pada
Menganalisis
Strategi
Pemasaran dan
menggunakan
alat analisis
yang sama yaitu
metode QSPM.
Lokasi
penelitian
berbeda, hasil
penelitian
berbeda.
21 Sarwinda Pamareta, “Analisis Strategi Pemasaran Es Krim Walls dengan Pendekatan
SWOT dan QSPM pada PT Roxy Prameswari di Lampung”, https://fe.ummetro.ac.id, diakses 7
April 2019, pukul 20.30 WIB.
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PT Wirasindo
Santakarya-
Wisanka).
3 Usman
Effendi,
Retno Astuti
dan Diana
Candra
Melati (2017)
Strategi
Pengembangan
Usaha Cokelat
Menggunakan
Quantitative
Strategic Planning
Matrix (QSPM) dan
Multi Attribute
Utility Theory
(MAUT) di
Kampung Coklat,
Blitar.
Menggunakan
analisis QSPM
untuk
mengetahui
faktor yang
mempengaruhi,
posisi serta
menentukan
prioritas strategi
yang sesuai.
Alat analisis
jurnal ini
disertai
analisis
MAUT.
4 Difana
Meilani dan
Roby
Febrinaldo
(2016)
Strategi
Pengembangan
Usaha Kecil
Menengah Produk
Olahan Coklat.
Untuk
mengetahui
strategi yang
paling
dipriotaskan dan
dapat
dioptimalkan.
Lokasi
penelitian dan
objek
penelitian
berbeda.
5 Sarwinda
Pamareta
(2017)
Analisis Strategi
Pemasaran Es Krim
Walls dengan
Pendekatan SWOT
dan QSPM pada PT
Roxy Prameswari di
Lampung.
Menggunakan
pendekatan
QSPM untuk
mengetahui
strategi
pemasaran yang
tepat.
Lokasi
penelitian
berbeda, objek
yang diteliti
berbeda.
F. Sistematika Pembahasan
Untuk mempermudah pembahasan dalam penelitian ini, maka peneliti
mengelompokkan menjadi lima bab. Adapun pembagiannya adalah sebagai
berikut:
BAB I adalah pendahuluan yang berisi tentang latar belakang masalah,
definisi operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian
pustaka, dan sitematika pembahasan.
BAB II adalah landasan teori yang meliputi pengertian pemasaran,
strategi pemasaran, analisis faktor internal dan eksternal dan metode QSPM.
11
BAB III adalah metode penelitian yang berisi tentang jenis penelitian,
lokasi dan waktu penelitian, jenis penelitian, sumber data, teknik
pengumpulan data serta teknik analisis data yang digunakan penulis dalam
penelitian ini.
BAB IV adalah pembahasan yang berisi mengenai hasil penelitian dan
analisis meliputi sejarah singkat, visi dan misi, struktur organisasi, identifikasi
faktor internal dan eksternal, dan analisis strategi pemasaran berdasarkan
metode QSPM.
Bab V adalah penutup yang berisi kesimpulan dari analisis data yang
ada dan saran yang dapat diberikan penulis.
Kemudian pada bagian akhir, peneliti mencantumkan daftar pustaka
yang menjadi referensi dalam penelitian skripsi dan lampiran-lampiran data
selama melakukan penelitian.
65
BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis telah lakukan diketahui bahwa
faktor internal yang menjadi kekuatan utama yaitu modal sendiri. Sedangkan
faktor internal yang menjadi kelemahan utama yaitu letaknya yang kurang
terlihat. Dan faktor eksternal yang menjadi ancaman utama adalah cuaca yang
tidak menentu sedangkan yang menjadi peluang utama adalah bahan baku
yang cukup. Ronde Rohmat berada pada posisi kuadran dua yang
menunjukkan keadaan usaha yang kuat namun memiliki beberapa ancaman,
dan berdasarkan analisis QSPM terdapat beberapa strategi namun strategi
yang diprioritaskan untuk dilakukan oleh Ronde Rohmat secara berurutan
mulai dari nilai skor yang tertinggi yaitu menciptakan produk dengan mode
dan tren terbaru untuk menarik pelanggan, mempertahankan kualitas produk
untuk mempertahankan pelanggan dan memperkuat modal dengan
bekerjasama dengan pihak lain.
B. Saran
1. Bagi Ronde Rohmat Purwokerto
a. Ronde Rohmat sebaiknya perlu mengembangkan berbagai variasi
produk dengan tampilan yang menarik dan tetap mempertahankan rasa
atau kualitas produk.
b. Terkait dengan modal, sebaiknya Ronde Rohmat mulai menjalin
kerjasama dengan pihak lain agar memperkuat kestabilan modal dan
usaha yang dijalankan dapat berkembang lebih cepat.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
a. Diharapkan dapat mengembangkan analisis QSPM pada tingkat yang
lebih luas seperti pada perusahaan-perusahaan yang telah berkembang.
b. Pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat menyampaikan cara
pengisian kuesioner dengan jelas sehingga memiliki validitas data yang
66
lebih baik dan lebih akurat. Hal tersebut dapat diperoleh dengan
memperhatikan posisi responden dan memberikan arahan pada saat
pengisian kuesioner
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Lampiran 1. Penilaian Bobot dan Rating Faktor Internal
A = Harga terjangkau
B = Produk tanpa bahan pengawet makanan
C = Modal sendiri
D = Bahan baku mudah didapat
E = Adanya pengembangan produk
F = Sistem manajemen yang kurang tertata
G = Kurangmya kegiatan promosi
H = Letaknya yang kurang terlihat
I = Wilayah distribusi masih terbatas
J = Pembukuan dan pengelolaan keuangan yang belum tertata
Faktor
Internal
Bobot Rating Total
Skor
Rata-rataPM AP
Rata-
rata PM AP
Rata-
rata
Kekuatan
A 0,105 0,102 0,104 4 3 3,5 0,362
B 0,068 0,096 0,082 4 3 3,5 0,287
C 0,160 0,134 0,147 4 4 4 0,588
D 0,136 0,134 0,135 3 4 3,5 0,473
E 0,068 0,112 0,090 3 4 3,5 0,315
Kelemahan
F 0,099 0,075 0,087 1 2 1,5 0,131
G 0,111 0,086 0,099 2 1 1,5 0,148
H 0,123 0,128 0,126 2 2 2 0,251
I 0,074 0,086 0,080 1 1 1 0,080
J 0,056 0,048 0,052 1 1 1 0,052
Total 1,000 25 2,686
Keterangan :
PM = Pemilik Ronde Rohmat
AP = Asisten Produksi
A. Pemilik Ronde Rohmat
Faktor
Kunci A B C D E F G H I J Total Bobot
A 3 1 1 3 3 1 1 3 1 17 0,105
B 1 1 1 1 1 1 2 2 1 11 0,068
C 3 3 2 3 3 3 3 3 3 26 0,160
D 3 3 2 3 3 2 2 3 1 22 0,136
E 1 3 1 1 1 1 1 1 1 11 0,068
F 2 3 1 1 2 2 1 3 1 16 0,099
G 2 3 1 1 3 2 2 3 1 18 0,111
H 2 3 1 1 3 3 2 3 2 20 0,123
I 1 2 1 1 3 1 1 1 1 12 0,074
J 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 0,056
Total 162 1,000
B. Asisten Produksi
Faktor
Kunci A B C D E F G H I J Total Bobot
A 3 1 1 1 3 3 2 2 3 19 0,102
B 3 1 1 1 3 3 1 1 3 18 0,096
C 3 3 2 3 3 3 2 3 3 25 0,134
D 3 3 2 3 3 3 2 3 3 25 0,134
E 3 3 1 2 3 2 1 3 3 21 0,112
F 3 1 1 1 1 2 1 1 3 14 0,075
G 1 1 1 1 2 3 1 3 3 16 0,086
H 2 3 2 2 3 3 3 3 3 24 0,128
I 2 3 1 1 1 3 1 1 3 16 0,086
J 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 0,048
Total 187 1,000
Lampiran 2. Penilaian Bobot dan Rating Faktor Eksternal
A = Peningkatan jumlah penduduk
B = Adanya kemajuan internet yang pesat
C = Ketersediaan bahan baku yang cukup
D = Pangsa pasar masih luas
E = Pertumbuhan industri makanan dan minuman
F = Cuaca yang selalu berubah
G = Pola hidup masyarakat yang berubah
H = Banyaknya pesaing
I = Selera konsumen yang berubah
J = Banyaknya produk substitusi
Faktor
Eksternal
Bobot Rating Total
Skor
Rata-rataPM AP
Rata-
rata PM AP
Rata-
rata
Kekuatan
A 0,063 0,093 0,078 2 2 2 0,156
B 0,086 0,093 0,090 3 2 2,5 0,224
C 0,154 0,148 0,151 4 2 3 0,453
D 0,091 0,071 0,081 2 2 2 0,162
E 0,069 0,082 0,076 2 3 2,5 0,189
Kelemahan
F 0,137 0,142 0,140 4 3 3,5 0,488
G 0,074 0,093 0,084 1 2 1,5 0,125
H 0,137 0,120 0,129 4 3 3,5 0,450
I 0,080 0,109 0,095 1 2 1,5 0,142
J 0,109 0,049 0,079 2 2 2 0,158
Total 1,000 24 2,547
Keterangan :
PM = Pemilik Ronde Rohmat
AP = Asisten Produksi
A. Pemilik Ronde Rohmat
Faktor
Kunci A B C D E F G H I J Total Bobot
A 2 1 1 1 1 1 1 2 1 11 0,063
B 3 1 2 3 1 1 1 2 1 15 0,068
C 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 0,154
D 2 1 1 3 1 2 1 3 2 16 0,091
E 2 1 1 2 1 1 1 2 1 12 0,069
F 3 3 1 3 3 3 2 3 3 24 0,137
G 2 1 1 2 2 1 1 2 1 13 0,074
H 3 3 1 3 3 2 3 3 3 24 0,137
I 2 1 1 2 3 1 2 1 1 14 0,080
J 3 2 1 3 3 1 3 1 2 19 0,109
Total 175 1,000
B. Asisten Produksi
Faktor
Kunci A B C D E F G H I J Total Bobot
A 3 1 3 1 1 2 1 2 3 17 0,093
B 1 1 3 3 1 1 3 1 3 17 0,093
C 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 0,148
D 1 3 1 1 1 1 1 1 3 13 0,071
E 1 3 1 3 1 1 1 1 3 15 0,082
F 3 3 3 3 3 3 2 3 3 26 0,142
G 1 3 1 3 3 1 1 1 3 17 0,093
H 2 3 1 3 3 1 3 3 3 22 0,120
I 2 3 1 3 3 1 3 1 3 20 0,109
J 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 0,049
Total 183 1,000
Lampiran 3. Hasil Pengisian Kuesioner Untuk Menentukan Nilai AS
Faktor
Strategi
STRATEGI 1 STRATEGI 2 STRATEGI 3
AS RATA-
RATA
AS RATA-
RATA
AS RATA-
RATAPM AP PM AP PM AP
Kekuatan
A 3 3 3 3 4 3.5 3 3 3
B 2 3 2.5 3 3 3 2 2 2
C 4 4 4 4 4 4 2 2 2
D 4 4 4 4 4 4 3 3 3
E 1 2 1.5 3 3 3 3 3 3
Kelemahan
A 1 1 1 1 1 1 1 1 1
B 2 1 1.5 3 3 3 3 3 3
C 1 2 1.5 3 3 3 2 3 2.5
D 1 1 1 1 2 1.5 2 2 2
E 1 1 1 1 1 1 2 1 1.5
Peluang
A 2 2 2 3 2 2.5 3 2 2.5
B 1 1 1 2 1 1.5 2 2 2
C 4 4 4 4 4 4 3 3 3
D 2 2 2 3 2 2.5 2 1 1.5
E 3 2 2.5 3 3 3 2 2 2
Ancaman
A 3 4 3.5 4 3 3.5 2 2 2
B 1 2 1.5 2 3 2.5 2 1 1.5
C 3 4 3.5 3 4 3.5 3 3 3
D 2 3 2.5 3 2 2.5 1 1 1
E 2 1 1.5 2 2 2 1 1 1
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